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услуга является незаполненной нишей на рынке услуг. Предприятие находится 
в выгодном положении, предлагая покупателям данный вид услуг. Также откры­
ваются новые дополнительные рабочие места. На базе данной услуги можно от­
крыть различные приемные пунюы в соседних регионах, проводить выездные 
мероприятия в офисы для чистки мебели, жалюзей, ковровых покрытий и т. д.
Дополнительные денежные потоки позволят: сократить кредиторскую за­
долженность; вкладывать дополнительные средства в необходимое оборудова­
ние, т. е. увеличивать собственный капитал; приобретать оборотные средства, 
предлагая покупателям широкий выбор тканей и фурнитуры.
Сфера услуг переживает в настоящее время пору революционных перемен, 
когда на смену традиционным методам ведения бизнеса приходят новые. Внед­
рение в процессы обслуживания все более и более совершенных технологий 
и тщательно разработанных систем сервиса, отвечающих изыскательным запро­
сам потребителей, служат компаниям пропуском на новые отраслевые и реги­
ональные рынки услуг. Новые резервы роста при индустрии сервиса открывают­
ся и на традиционных рынках товаров.
Именно реализация этих новых возможностей является катализатором дело­
вой активности сервисных компаний и источником обострения между ними кон­
курентной борьбы.
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ТОВАРНАЯ СТРАТЕГИЯ ПРЕДПРИЯТИЯ: ПРОБЛЕМЫ 
ФОРМИРОВАНИЯ И МЕХАНИЗМ РЕАЛИЗАЦИИ
Товарная стратегия составляет основу экономической стратегии фирмы. Ус­
пех фирмы зависит не только от рациональной организации производства, сни­
жение издержек, эффективности использования ресурсов, роста производи­
тельности труда, но прежде всего от умения приспособиться к внешней среде 
маркетинга, включая запросы потребителей, конкуренцию товаропроизводите­
лей, каналы распределения и товародвижения. Обычно рассматриваются такие 
стратегические направления как 1) стратегия развития продукта; 2) стратегия 
проникновения на рынки; 3) стратегия роста фирмы.
Объектом исследования данной работы является завод строительных мате­
риалов, который в качестве подразделения без прав юридического лица входит 
в состав ремонтно-строительного треста «Югорскремстройгаз» филиала ООО 
«Тюментрансгаз». Был организован в 1980 г. с целью производства стро­
ительных материалов и решения социальной политики, предоставления рабочих 
мест. По таблице ТЭП видно, что предприятие за 1999-2000 г. по результатам 
своей деятельности было в убытке. В 2001 г. сработало с небольшой прибылью. 
В целом по показателям предприятие является низко прибыльным.
Основная миссия предприятия -  обеспечение подразделений треста деталя­
ми и конструкциями высокой заводской прочности. Основное производство сос­
тавляют пять цехов: железобетонный, лесопильный, столярный, керамзитовый 
и кирпичный цеха. Самую большую долю в производстве занимает сборный же­
лезобетон, а самая маленькая доля относится к производству погонажных изде­
лий... С целью выявления направлений совершенствования товарной стратегии 
проведен анализ сбытовой сети фирмы, было выяснено, что предприятие имеет 
внутренних потребителей -  81% и внешних -  11%. По всем каналам сбыта пер­
вое место по рейтингу в объеме, составе и структуре продаж занимает Югорская 
база УПТК треста «Югорскремстройгаз», на последнем месте -  ООО «Вторма»; 
большой размер дебиторской задолженности, самая большая доля дебиторской 
задолженности приходится на Серовское ТЕХПД за предоплату железнодорож­
ного тарифа проведен расчет по каждому виду продукции по определению точки 
безубыточности, определена пороговая прибыль. В результате этого анализа вы­
явлено, что наиболее прибыльным является сборный железобетон; анализ рынка 
производственных ресурсов показал, что все сырье для производства, кроме пес­
ка и глины, является закупочным, где наименее выгодным поставщиком сырья 
портландцемент марки М400 является ООО «МЦЗ» (Москва); анализ конкурен­
тоспособности выявил, что главным конкурентом для ЗСМ является Богос­
ловский завод ЖБИиК «БАЗ».
Основными задачами и производственными видами деятельности завода яв­
ляется: производство изделий из сборного железобетона; производство кирпича; 
изготовление столярных изделий; изготовление пиломатериалов; изготовление 
керамзита; изготовление бетона и раствора; перевозка и поставка продукции
и сырья; оказание платных услуг работникам треста «Югорскремстройгаз» и на­
селению.
Основные технико-экономические показатели предприятия за период 
с 1999-2001 гг. представлены в табл. 1.
Таблица 1
Основные технико-экономические показатели
В сравнении
2000 г. к 1999 г
В сравнении
2001 г. к 2000 г.
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1 Объем Т П., тыс. р. 123399 145993 206833 22594 118,3 60840 141,7
2 Объем Р. П., тыс. р. 123347 141494 206997 18147 114,7 65503 146,3
3 Численность персонала, 
(чел)
500 504 506 4 100,8 2 100,4
4 Производительность тру­
да, (р./чел стр. 1/стрЗ)
246,80 289,67 408,76 42,9 117,4 119,1 141,1
5 Себестоимость Т. П., 
тыс. р.
119554 140789 200462 21235 117,8 59673 142,4
6 Себестоимость Р. П. 119487 136518 199761 17031 114,3 63243 146,3
7 Затраты на 1 р. Т. П., р. 0,97 0,96 0,97 -0,01 100 0,01 101
8 Прибыль от Р. П., тыс. р. 3860,6 4976,4 7236,4 1115,8 128,9 2260 145
9 Прочие убытки, тыс. р. -14423 -5843 -6651 8579,6 40,5 -808 114
10 Балансовая прибыль, 
тыс. р.
-10562 -866,6 585,4 9695,4 8,2 1452 -68
В целом можно сказать, что предприятие в 1999-2000 гг. сработало с убыт­
ком. Прибыль от реализации товарной продукции в 1999 г. составила 
3860,6 тыс. р. Убытки по 1999 г. в сумме 10562 тыс. р. образовались:
1. Убытки от внереализационных операций в сумме -  6701,4 тыс. р.:
2. Убытки от операционных операций -  7721,2 тыс. р.
В 2000 г. прибыль от реализации продукции составила 4976,4 тыс. р.
В 2001 г. прибыль от реализации составила 7236,4 тыс. р.
1. Убытки от операционных операций 1856 тыс. р.,
2. Убытки внереализационных операций -  4795 тыс. р.
Общая балансовая прибыль составила 585 тыс. р.
ЗСМ осуществляет свою деятельность в соответствии с действующим зако­
нодательством РФ и Уставом. Источником финансирования являются заемные 
средства у головного предприятия ООО «Тюметрансгаз». Прибыль, полученная 
в результате своей деятельности подлежит налогообложению в порядке предус­
мотренном законодательством. Прибыль, оставшаяся у ЗСМ после уплаты нало­
гов и иных платежей в бюджет, поступает в полное его распоряжение и ис­
пользуется им самостоятельно.
Основной целью завода является: изготовление материалов, деталей 
и конструкций высокой заводской готовности в объемах, обеспечивающих вы­
полнение утвержденных планов треста «Югорскремстройгаз».
Основная общая цель ЗСМ -  производство и реализация продукции.
За взятые периоды по сборному железобетону выпуск продукции падает. 
Если в 1999 г. он составил 23030 м3, то в 2000 г. он снизился на 1672 м3, 
а в 2001 г. по отношению к 1999 г. -  упал на 2133 м3, но это падение объема объ­
ясняется тем, что выпуск более трудоемких изделий возрос. Изделия для до­
мостроения более востребованы. По раствору товарному -  наоборот, идет увели­
чение выпуска продукции. В 2000 г. по отношению к 1999 г. -  на 3146 м \ 2001 г. 
по отношению к 2000 г. -  на 2511 м3, и к 1999 г. соответственно на 5657 м3. По 
бетону тоже прослеживается увеличение объемов производства: на
479 м3 в 2000 г. относительно 1999 г., а в 2001 г. -  на 2525 м3 по отношению 
к 2000 г. и на 3004 м3 по отношению к 1999 г. По пиломатериалу идет также тен­
денция роста: на 352 м3 в 2000 г. по отношению к 1999 г., в 2001 г. -  на 
1029 м3 к 2000 г. и на 1381 м3 по отношению к 1999 г. По столярной продукции 
прямая тенденция роста по годам выявляется только по оконным блокам: 
в 2000 г. она возросла на 275 м2, и 1670 м2 -  в 2001 г. по дверным блокам, доске 
пола и погонажным изделиям самый большой объем производства был в 2000 г. 
а в 2001 г. объемы падают. Так по дверным блокам -  на 722 м2, доске пола- 
18 м3, погонажным изделиям -  136,5 тыс (табл. 2).
За анализируемые годы лидирующее место занимает сборный железобе­
тон. 2-е место занимает кирпич; 3-е место по 2000-2001 гг. -  раствор; пиломате­
риал стабильно по всем годам занимает 8-е место; погонажные изделия стоят на 
самом последнем -  11 месте.
Таблица 2
Производство продукции в натуральном и стоимостном выражении
№
п/п
Наименова­
ние продук­
ции
Ед
изме­
рения
1999 г 2000г. 2001 г
В нату­
ральном 
выраже­
нии, тыс. р.
В сто­
имостном 
выраже­
нии, тыс. р.
В нату­
ральном 
выраже­
нии, тыс. р.
В сто­
имостном 
выраже­
нии, тыс. р.
В нату­
ральном 
выраже­
нии, тыс. р.
В сто­
имостном 
выраже­
нии, тыс. р.
1 Сборный м4 23030 758373 21358 781483 20897 1034193
ж/бетон
2 Раствор м3 4868 42543 8014 77813 10525 12145,8
3 Бетон м3 5435 6087,2 5914 7362,9 8439 12515
4 Пиломатери­ м3 1435 11693 1787 1619 2816 3049,7
5
ал
Оконные м2 4887 52193 5162 61273 6832 10548,6
блоки
6 Дверные м2 3883 43213 5342 6608 4620 9263,1
блоки
7 Доска стро­ м3 533 20883 304 1323,9 223 1247,9
ганная
8 Доска пола м3 115 4723 316 14433 298 1546
9 Погонажные тпм 99 872,7 205 2008 683 1317
изд
10 Керамзит м3 4261 1785,4 6020 28053 6518 38913
11 Кирпич ту сед 7697 21289£ 10008 307643 12586 47889,7
Итого Т. П., 123399,3 1459933 2068333
тыс. р.
1 2 3 4 5 в 7 в 9 10 11
Рис. I. Структура производства в натуральном выражении 
□ -2 0 0 0  r.; Q -2001 г.
Для повышения качества кирпича в 1999 г. был освоен выпуск кирпича 
с Эсского месторождения глин. До этого глина добывалась на Акрышском мес­
торождении, что сказывалось на плохом качестве кирпича. В результате лабора­
торных испытаний, кирпич соответствует требованиям лицевого с пусготностью 
32%, марка 150-200, морозостойкость 35 циклов. За счет сокращения расстояния 
вывозки глины экономический эффект составил:
1. Акрышское 102 77
2. Эсское 28 21
Выпуск с Эсского месторождения составил 1585 тыс. шт. условных кирпичей.
Расход на 1000 шт. в т -  3,71. Необходимый объем сырья -  5880 т.
Следовательно была получена экономия:
5880 тн ж 56 р. (77р. -  21 р.) = 329 тыс. р.
В 2000 г. также был выявлен недостаточный уровень качества продукции 
требуемый заказчиком. В 2001 г. по заводу были проведены следующие мероп­
риятия по повышению качества:
1) освоен выпуск товарных бетонов на РБУ и в зимнее время с использова­
нием добавок поташ и лигносульфонат технический;
2) освоен выпуск железобетонных изделий по откорректированной серии 1- 
139A-3C с увеличенной высотой потолка 2,7 м;
3) установлено и запущено в работу новое оборудование на арматурном 
участке: гибочные станки, ножницы;
4) произведена замена оборудования по приготовлению бетонных смесей -  
установлены два новых бетоносмесителя СБ-146;
5) установлена в цехе ЖБИ лабораторная пропарочная камера КУП-1 для 
тепловой обработки образцов бетона при определении показателя его прочности;
6) перешли на отделку оконных блоков, дверных блоков щитовой конструк­
ции и фальшфиленчатых экологически чистыми грунтовками и эмалями (замена 
олифирования);
7) по кирпичному производству внедрена «ошиповка» ленты регулировки 
размера кирпича по толщине на старом резательном станке, введен дополни­
тельный контроль сухого кирпича по изгибу.
Полная себестоимость реализованной продукции и прибыль от реализации 
приведены в табл. 3.
Таблица 3
Динамика прибыли от реализации
1999 г. 2000 г 2001 г
№
п/п
Наименование
продукции
Себесто­
имость 
реал из. 
продук, 
тыс. р.
Прибыль 
от реал из., 
тыс р.
Себесто­
имость 
реал из 
продук., 
тыс. р.
Прибыль 
отреализ., 
тыс. р.
Себесто­
имость 
реализов. 
продукц, 
тыс. р.
Прибыль 
отреализ., 
тыс. р.
1 Сборный
железобетон
76017,2 19412 722792 1368,7 994512 3279,7
2 Раствор 38262 428,4 70042 777,4 11966,9 178,9
3 Бетон 59242 163 7126,4 2363 12304 211,1
4 Пиломатериал 955,1 106,8 16182 180,7 2507 2803
5 Оконные блоки 44522 279 64462 161,4 9060,4 1011,1
6 Дверные блоки 5540 142,9 44712 498Д 10437,9 1163
7 Доска строганная 20382 2262 1156,1 128,6 10423 115,9
8 Доска пола 637,7 523 1227,7 1362 1227,9 1363
9 Погонажные
изделия
6742 75 1375,1 152,9 1964 74
10 Керамзит 16402 144,8 2522,4 282,9 32112 27,1
11 Кирпич 17780,6 300,7 312833 1051,9 46587 7582
Итого: 119486,6 3860,6 1365113 4976,4 1997602 7236,4
По табличным данным видно, что прибыль от реализации в 2000 г. по срав­
нению с 1999 г. возросла на 1115,8 тыс. р., а в 2001 г. по отношению к 2000 г. 
увеличилась на 2260 тыс. р. Это произошло за счет увеличения в целом объема 
продаж.
Динамика состава и структуры объемов продаж в натуральном и сто­
имостном выражениях приведена в виде диаграммы (рис. 2.)
По рейтингу тенденция лидерства прослеживается по сборному железобето­
ну как в натуральном так и в стоимостном выражении. Последнее место занима­
ют по натуральному выражению погонажные изделия, а по стоимостному 
в 1999 г. -  доска пола, в 2000-2001 г. -  доска строганная.
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Рис. 2. Динамика состава и структуры продаж в натуральном и стоимостно
выражениях 
□  _ 1 9 9 9 ; □  -  2000 г.; □ -  2001 г.
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Рис. 3. Темп роста объемов продаж за 1999-2001 гг. (по цехам), тыс. р.
На рис. 3 видно, что объем продаж по ЖБЦ в 2000 г. вырос всего на 0,6% по 
сравнению с 1999 г., а в 2001 г. темп роста увеличился на 44,3% относительно 
1999 г.
По лесопильному цеху темп роста в 2000 г. увеличился на 69,4%, 
а в 2001 г. -  увеличился на 162,5% относительно 1999 г.
По столярному цеху: темп роста в 2000 г. увеличился на 11,6%, а в 2001 г. 
увеличился на 85, 8% к 1999 г.
По керамзитовому цеху: темп роста в 2000 г. увеличился на 57, 1%, 
в 2001 г. -  на 81,4% к 1999 г.
По кирпичному цеху: темп роста в 2000 г. увеличился на 78,8%, а в 2001 г. -  
на 161,8% к 1999 г.
В общем можно заметить, что самый большой темп роста (162,5) оказался 
по лесопильному цеху.
Для более полного анализа существующей товарной продукции рассчитаем 
рентабельность выпускаемой продукции по каждому ее виду (табл. 4).
Из приведенных данных видно, что высокорентабельным является пилома­
териал. Меньшую прибыль приносит керамзит. В целом по продукции можно за­
метить, что продукция по предприятию является низкорентабельной, что в свою 
очередь обязательным образом сказывается и на общей рентабельности предпри­
ятия.
Таблица 4
Рентабельность выпускаемой продукции за 1999-2001 г.
К® п/п Наименование продукции 1999 2000 2001
1 Сборный железобетон 5,7 1,9 3,2
2 Раствор 10,1 10 1.5
3 Бетон 5,4 3,2 1,7
4 Пиломатериал 10,1 10 10,1
5 Оконные блоки 6,6 2,4 10
6 Дверные блоки 5,7 10 10
7 Доска строганная 10 10 10
8 Доска пола 7,6 10 10
9 Погонажные изделия 10 10 3,6
10 Керамзит 8,1 10,1 0,8
11 Кирпич 3,4 за 1,6
Для успешного осуществления своей деятельности ЗСМ в своем составе 
имеет компрессорную для подачи воздуха в железобетонный цех, котельную для 
собственного обогрева, 15 вагонов подвижного состава, автотранспорт- 26 ма­
шин. Коммерческая политика заключается в формировании рынка, в подготовке 
потребителя к предлагаемой предприятием продукции. Характеристика выявляет 
спрос на продукцию при установленных ценах.
Необходимо учитывать, что торговая деятельность напрямую зависит от со­
стояния экономики страны, главным образом от промышленного производства. 
Но в то же время и сама розничная торговля оказывает влияние на экономику 
обслуживаемых регионов и страны в целом, так как меняя уровень торговой на­
ценки она может регулировать конечную цену товаров. Поэтому в условиях нес­
табильной внешней среды необходимо обеспечить устойчивую работу ЗСМ. 
Применяемый метод ценообразования на предприятии затратный. При расчете 
с заказчиками ЗСМ пользовался в отчетном году прейскурантом оптовых цен, 
введенных в действие с января 1982 г. с применением повышающих коэффици­
ентов (индекса роста) согласно утвержденных калькуляций, а за кирпич -  соглас­
но калькуляций, утвержденных трестом «ЮРСГ».
Товар обсчитывается в ценах этого года, делится на прейскурант цен 1982 г. 
и в результате формируется общий индекс роста цен. На данный момент он сос­
тавляет 24%. Предельно допустимая наценка для сторонних организаций состав­
ляет 30%.
Одной из основ коммерческой политики является ебьгговая сеть фирмы.
Основную часть внутренних потребителей составляет Серьгинская база, где 
по Белоярскому региону в 2000 г. произошло увеличение потребления продук­
ции на 413,2 тыс. р. или на 4,5% по отношению к 1999 г.; а в 2001 г. по отноше­
нию к 2000 г. увеличение произошло на 1512,1 тыс. р. или на 15,6%, 
т. е. (11177,8/9665,7=115,6-100=15,6).
В Надымском регионе спрос на продукцию увеличился в 2000 г. -  на 
141,9 тыс. р. или на 2,2% по отношению к 1999 г.; в 2001 г. -  на 1009,9 тыс. р. 
или на 15,7% относительно 2000 г.
По Октябрьскому региону в 2000 г. произошло увеличение на 61,5 тыс. р. 
или 2,4% к 1999 г., в 2001 г. -  на 341,5 тыс. р. или на 13% к 2000 г. По Бере­
зовскому региону также прослеживается увеличение в 2000 г. -  на 213,9 тыс. р. 
или на 1,7% к 1999 г., в 2001 г. -  на 1712,9 тыс. р. или на 13,2% относительно 
2000 г.
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Рис. 4. Структура каналов сбыта за 2001 г.
1 -  Белоярский район; 2 -  Надымский район; 3 -  Октябрьский район;
4 -  Березовский район; 5 -  Свердловская область; 6 -  база УПТК (Югорск);
7 -  предприниматель Басов; 8 -  ООО Югорскгазстрой; 9 -  ООО Антел и др.
По Свердловской области произошло снижение в 2000 г. на 569,8 тыс. р. 
или на 17,7% к 1999 г., а в 2001 г. произошло увеличение спроса продукции на 
1003 тыс. р. или на 3,1% по отношению к 2000 г.
По Югорской базе УПТК видна более заметная тенденция увеличения по 
годам: в 2000г .-  на 5949,4тыс. р. или на 30,5% относительно 1999 г., 
а в 2001 г. -  на 5154,1 тыс. р. или на 20,3% к 2000 г.
Обобщая можно сказать, что больше всего сбыт продукции идет по Югор­
ской базе УПТК. Структура продаж по Серьгинской базе одинакова, за исключе­
нием Свердловской области, куда идет только сборный железобетон. На Бело- 
ярский, Надымский, Октябрьский и Березовский регионы кает сборный железо­
бетон, оконные блоки, дверные блоки, доска пола, керамзит и кирпич. База 
УПТК закупает все виды выпускаемой продукции. Отгрузка продукции с ЗСМ 
идет со склада готовой продукции по каждому цеху. Так как основной канал 
сбыта Серьгинская перевалочная база (п. Приобье), то туда груз идет железнодо­
рожным вагоном. Окончательное перераспределение по регионам происходит 
уже с Серьгинской базы, где груз доставляется зимой -  автомашинами по зимни­
ку, летом- речным транспортом. Местные внутренние потребители (РСУ-2, 
РСУ-3, УМС) получают продукцию через базу УПТК (участок производственно­
технической комплектации) треста «Югорскремстройгаз».
По табличным данным можно сказать, что самую большую прибыль за три 
года принесла Югорская база УПТК. Ее доля в общем объеме продаж составила 
28,3%. Самую маленькую прибыль принесло ООО «Вторма». Его относительная 
доля в общем объеме продаж составила 0,1 %.
Таким образом на сегодняшний день -  завод строительных материалов ос­
новное предприятие в Югорске, производящее широкий ассортимент стро­
ительных материалов.
Как показывают основные экономические показатели деятельности, за пе­
риод с 1999-2001г. предприятие увеличило объем реализации всех товаров, за 
исключением небольшого спада в 2000 г. по сборному железобетону и доске 
строганой. Наибольшую относительную долю рынка занимают раствор, бетон, 
оконные, дверные блоки, кирпич. Относительно меньшую долю занимает сбор­
ный железобетон. Для увеличения доли рынка применяем стратегию сохранения 
позиций на рынке, долю рынка решили поддерживать большим объемом реали­
зации сборного железобетона за счет введения нового ассортимента -  плиты до­
рожной, а также перехода по столярному цеху на выпуск нового уровня качества
оконных и дверных блоков. Маленькую долю рынка, но относительно быстрый 
темп роста отрасли -  пиломатериал, погонажные изделия. Ограниченный объем 
сбыта, медленный рост отрасли характерны для таких товарных групп как, ке­
рамзит, доска строганая, доска пола. Здесь необходимо применить стратегию ли­
квидации или сокращения производства. Доску строганую решили ликвидиро­
вать, так как она занимает самый маленький удельный вес в объеме продаж, 
спрос на нее резко падает и в объеме и в стоимостном выражении, а значит 
в дальнейшем она будет приносить все меньший доход и в конечном счете ста­
нет невыгодной для производителя. Товар 10 по отношению к товарам 7 и 8 яв­
ляется менее прибыльным, но так как он входит в состав некоторых изделий из 
сборного железобетона, и совсем его ликвидировать нельзя, то произвели его со­
кращение.
Совершенствование товарной стратегии предполагается осуществить в виде 
оптимизации продуктового портфеля. Для этого предлагается по сборному желе­
зобетону ввести новый вид товара -  плиты дорожной ПДН «М», необходимость 
которого обусловлена большой потребностью на данном рынке. По столярному 
цену предлагается перейти на совершенно другой качественный уровень произ­
водства оконных и дверных блоков с улучшенной отделкой, а по керамзиту, по­
гонажным изделиям, пиломатериалу и сборному железобетону произвести 
структурные сдвиги, в частности уменьшить удельный вес в общем объеме про­
даж керамзита на 0,8%, а средства от этого направить на увеличение доли в об­
щем объеме продаж товара с более высоким спросом -  сборного железобетона 
деталей домостроения, также уменьшить удельный вес в общем объеме продаж 
погонажных изделий на 0,4% в виду того, что спрос на них падает из-за высоких 
цен, средства от этого направить на увеличение доли продаж более рентабельно­
го товара -  пиломатериала. Для введения товаров плиты ПДН «М» и оконных 
и дверных блоков улучшенной отделки необходима программа реструктуриза­
ции, которая заключается в реконструкции ЖБЦ -  его расширение и закупка оте­
чественного оборудования, реконструкция столярного цена -  демонтаж старого 
оборудования, закупка нового импортного оборудования и его установка, Необ­
ходимая сумма капвложений в виде заемных средств у головного предприятия 
ООО «Тюменстрансгаз» составляет 26678,9 тыс. р.
В результате проведенных мероприятий предполагается получить прирост 
прибыли в сумме 14605 тыс. р.
По результатам анализа внешней среды мы выяснили привлекательные нап­
равления нашего бизнеса. Чтобы убедиться в достаточной привлекательности 
открывающейся возможности, изучили текущий и будущий спрос, в результате 
выявили группу потребителей и нужд, которые наше предприятие может удов­
летворить наилучшим способом.
Общий экономический эффект от мероприятий обязательным образом ска­
жется и на улучшении финансового состояния предприятия.
